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Управление экономической культуры в целом и важнейшей  её составляющей – ценностной 
мотивацией к труду, управление стереотипами экономического поведения субъектов, – объектив-
ная потребность и для индустриально развитых держав, и для развивающихся государств, пытаю-
щихся мобилизовать заключённые в их культуре специфические традиционалистские факторы в 
целях экономического развития. 
Современное производство требует не только квалифицированного исполнителя, встроен-
ного в иерархированную бюрократическую структуру корпорации, а деятельного энергичного 
предпринимателя, имеющего определённую свободу и ответственность внутри корпорации, не от-
чуждённого от неё, а личностно с ней слитого. Формируется новый тип хозяйственного субъекта 
(менеджера-предпринимателя) – это тип лидера-носителя инновационно-предпринимательского 
духа, способного давать сотрудникам фирмы образцы социально значимого поведения в различ-
ных ситуациях, создавать новые и закреплять уже наработанные культурно-хозяйственные тради-
ции. 
Активное становление экономической культуры происходит не только в крупных корпора-
циях, но и на общенациональном, общегосударственном уровне. С переходом к этому уровню 
расширяется и само поле культурного воздействия и его возможности. В задачи национальной 
стратегии государства сегодня входят поддержка и распространение инновационной культуры, 
нередко на базе возрождения традиционных культурных ценностей. При этом фигура предприни-
мателя-новатора пропагандируется как образец для подражания, предпринимательская активность 
всячески облагораживается. Внедрение на государственном уровне установок о ценности пред-
принимательства происходит практически во всех индустриально развитых странах.      
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Основной задачей аптечных организаций является бесперебойное обеспечение населения, 
организаций здравоохранения эффективными,  безопасными и качественными лекарственными 
средствами, изделиями медицинского назначения, медицинской техникой, другими товарами ап-
течного ассортимента. С другой стороны, целью деятельности аптеки, как и любой коммерческой 
организации, является получение прибыли. В этой связи особое внимание должно быть уделено 
организации товародвижения, формированию закупочной деятельности и сбытовой политики ор-
ганизации, оперативному реагированию на изменение покупательского спроса. Основа закупоч-
ной политики ̶ эффективность и своевременность поставок товаров.  
Под эффективностью закупочной политики понимают расширение масштабов деятельно-
сти, обеспечение прочных конкурентных позиций организации на рынке и получение целевой 
прибыли за счет оптимизации затрат по закупкам. Для оценки эффективности закупочной полити-
ки целесообразно применение многокритериального подхода, исходя из того, что критерий эффек-
тивности закупочной политики – это степень реализации ее целей. Цели закупочной политики ор-
ганизаций подразделяются на четыре основные группы: цели качества, издержек, ликвидности, 
надежности [1]. 
Цели качества обозначают требования к свойствам закупаемых товаров. Так как качество 
закупаемых товаров является условием обеспечения качества реализуемой продукции, в закупке 
эта цель имеет самостоятельное значение. К показателям эффективности достижения закупочной 
политикой цели обеспечения требуемого уровня качества ассортимента относят: объем рознично-
го товарооборота, динамику розничного товарооборота, количество разновидностей ассортимента, 
коэффициент обновления ассортимента, уровень товарооборачиваемости. При рассмотрении дан-
ного аспекта закупочной политики к показателям качества целесообразно отнести не только уро-
вень качества поставляемой продукции, но и уровень качества обслуживания торговой организа-
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ции со стороны поставщика, долю заказов, выполненных в соответствии с предъявляемыми требо-
ваниями, прогрессивность упаковки поставляемой продукции, а также уровень качества сопутст-
вующих услуг.  
 Цели оптимизации издержек: принимают во внимание не только издержки, вызываемые 
деятельностью по закупке, а рассматриваются во взаимосвязи с общими затратами организации. К 
показателям эффективности достижения закупочной политикой цели минимизации издержек от-
носят уровень издержек по закупкам и общий уровень издержек обращения [2]. 
 Цели ликвидности обусловлены необходимостью привлечения для приобретения товаров 
финансовых средств. Эти обязательства снижают ликвидность организации, поэтому необходимо 
принимать во внимание последствия закупок с позиции ликвидности. К показателям эффективно-
сти достижения заданного уровня ликвидности относят: показатели структуры оборотных активов, 
соотношение кредиторской и дебиторской задолженности, показатель рентабельности оборотного 
капитала [3]. 
 Цели надежности вытекают из того, что функции снабжения и сбыта должны быть согла-
сованными. Могут рассматриваться в различных аспектах: надежность поставщиков, надежность 
сервиса, надежность процессов хранения и транспортировки и т.д. К показателям желаемого уров-
ня надежности снабжения относят: количество поставщиков; удельный вес поставщиков, имею-
щих товарные знаки; степень стабильности заключения договоров; степень готовности поставщи-
ка к своевременной поставке; безотказность поставок; степень готовности к немедленной поставке 
(доля общей потребности в продукции, удовлетворение которой за счет поставки может быть 
осуществлено немедленно), гибкость поставки (готовность предприятия выполнить вносимые по-
требителем изменения в заказ) [4]. К основным факторам, снижающим эффективность управления 
закупочной деятельностью торговых организаций на современном этапе, следует отнести: неста-
бильное финансовое положение торговых организаций; низкую покупательную способность насе-
ления; неумение в некоторых случаях прогнозировать спрос на отдельные виды товаров, что при-
водит к принятию необоснованных управленческих решений в области закупки товаров [5]. 
 Таким образом, одним из наиболее перспективных путей достижения поставленных целей 
является диверсификация закупочной деятельности. Диверсификация (новолат. diversificatio - из-
менение, разнообразие; от лат. diversus -разный и facere - делать) - расширение ассортимента вы-
пускаемой продукции и переориентация рынков сбыта, освоение новых видов производств с це-
лью повышения эффективности    производства, получения экономической выгоды, предотвраще-
ния банкротства. 
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Положение современной науки радикально отлично от предшествующих эпох, где наука 
представлялась лишь процессом получения нового знания. Начиная с ХХ века, феномен науки 
рассматривается в более широком социальном контексте, наука становится социальной силой тех-
ногенной цивилизации. Это вполне оправдывает тот факт, что проблематизация научного дискур-
